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- являются самыми эффективными носителями современных 
методов решения экономических задач; 
- подключают к единому информационному пространству – 
экономическому и образовательному; 
- позволяют принимать рациональное менеджерское решение. 
Особую роль в управлении различными организациями играют 
современные системы управления ресурсами предприятия. Наиболее 
известными среди них являются Oracle Applications и SAP R/3. 
Существует следующая взаимосвязь основных функций 
менеджмента и основных модулей SAP R/3: 
планирование – PP, PD; 
организация – MM, LO, SD, QM; 
мотивация – PA; 
контроль – FI, CO, EC. 
Анализируя приведенную информацию, можно сделать вывод о 
применении SAP R/3 для обучения будущих менеджеров и 
маркетологов. С этой целью предлагается использовать в учебном 
процессе программный продукт mini SAP. Системные требования для 
инсталляции и работы данной программы вполне позволяют 
использовать парк средств вычислительной техники, имеющийся в 
вузах в настоящее время.      
 
* * * 
 
ПЛАНИРОВАНИЕ  ОБЪЁМА  ПРОДАЖ  НА  ПРЕДПРИЯТИИ 
А.А. Лыкин, доцент, к.т.н., А.В.Швецов, ст. препод., ПГТУ 
В условиях рыночной экономики одним из самых необходимых и 
сложных этапов работы предприятия является расчет объема продаж 
на планируемый период, поскольку достижение предприятием 
определенного объема продаж необходимы для обеспечения 
рентабельности и являются решающим условием его выживания. 
В настоящее время для расчета объемов продаж на планируемый 
период используют две группы методов: интуитивные и 
формализованные. Интуитивные (экспертные) методы 
предусматривают для определения объема продаж использование 
высококвалифицированных специалистов соответствующей отрасли. 
Формализованные методы используют для планирования продаж 
статистическую информацию.  
Те и другие методы имеют свои недостатки. Исследования 
показывают, что основные методы планирования объема продаж 
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являются неточными и, в большинстве случаев, рассчитаны на 
короткий период. Поэтому ведутся поиски наиболее точных методов 
прогнозирования объемов продаж. 
На наш взгляд, объем продаж целесообразно планировать на 
основании системы оценок состояния клиентов, предложенной 
генеральным директором компании «Berner & Stafford» 
В. Дозорцевым. Методика предлагает оценивать вероятность продажи 
товара производственного назначения в зависимости от этапа 
взаимодействия с покупателем.  
Важно четко определить, на какой стадии общения находится 
клиент, чтобы не переоценить вероятность продажи и не ошибиться в 
поступлении средств на предприятие.  
Данная методика оценена для стабильной экономики, поэтому в 
условиях кризиса необходимо пересмотреть вероятности, потому что 
даже подписанные контракты и предоплаты не гарантируют 
поступления всех запланированных средств.   
Регулярная работа с клиентами, их анализ, позволит 
маркетологам разработать нормативы вероятностей объема продаж 
для каждого конкретного предприятия или хотя бы для отрасли. 
 
 
* * * 
 
ОЦЕНКА КАЧЕСТВА ПЕРСОНАЛА КАК НЕОБХОДИМОЕ 
УСЛОВИЕ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЙ И 
ОРГАНИЗАЦИЙ 
 
Т.А.Деревянко,  доцент, к.э.н., ПГТУ  
 
В настоящее время в Украине наблюдается системный кризис  
высококвалифицированных рынков труда. Такая ситуация сложилась 
как вследствие кризиса системы образования, так и высокого уровня 
протекционизма при приеме на работу и дальнейшем карьерном росте 
на большинстве отечественных предприятий. В результате произошло 
снижение эффективности работы предприятий и организаций, 
сформировались корпоративные культуры, которые характеризуются 
большим уровнем недоверия в производственных отношениях, 
замедленностью поступательного движения нашего общества.  
Высокая турбулентность внешней среды  вынуждает 
отечественные предприятия практически постоянно функционировать 
